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 摘要 
 
PC 品牌厂商应当根据产品的生命周期、消费者消费行为的变化、学习市场
上竞争对手的优点、不仅考虑外部因素的市场环境、企业竞争战略，同时要评估
自身拥有的资源和能力，发挥优点，避开缺点，基于考虑产品因素、价格因素、
渠道因素和促销因素，制定出相关的营销模式。从而在市场上占据有利地位。 
随着我国成为互联网最发达的国家，消费者的消费行为有了很大的变化。新
零售兴起，科技水平不断提升，PC 品牌厂商应当根据内外部条件变化进行调整，
打造出既尽量保持原来传统 IT 卖场，又开拓新渠道，包括体验式营销、购物中
心模式、与电商品牌合作线上与线下相结合的店面、整合生态链资源，并且尝试
智能零售系统来提升店面的效率。线上引流，线下体验，线上线下均可下单的营
销模式。并且加强供应链管理。以提升客户体验和店面营利能力。 
本文基于十七年的行业，经历过十四个岗位，历经从消费到小企业、大客户
等各事业部。作为从直销到渠道的变革的第一批主要成员，从一线销售到负责全
国零售店面的拓展。熟悉电话中心、企业官网、渠道等各种营销模式。坚持学习
了解市场，长期不定期出差走市场及和一线渠道和员工交流。希望分享更多学习
成果和经验。 
以理论和实践相结合，运用 4P 和 4C 理论，SWOT 等科学分析法，分析各种
业务模式以联想等 PC 品牌为案例，分析营销模式产生、发展和变革，并提出符
合当前市场状况，及客户需求的营销模式解决方案。 
探索新的营销模式，有利于 PC 品牌厂家借鉴，以实现渠道转型和升级，同
时，因为 PC 作为 IT 行业先进的管理经验一直都是传统行业学习的榜样，IT 行
业精英云集，有利于本行业和其它行业管理人员参考。 
 
 
关键词:4P 理论；营销模式；营销渠道 
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 Abstract 
PC companies should decide their business model base on: The lifecycle of PC 
Products, customer behaviors, competitors, consider both external environment and 
internal resources and competencies, also need to take product, price, place and 
promotion into consideration. Then they can occupy a favorable position in the 
market. 
With the growth of online businesss, customer behavior changed a lot, new retail 
is coming and the continuous development of science and technology,  PC companies 
have to change, maintain existing stores in IT malls, and build up new channels 
include experiential marketing, shopping mall stores and online to offline business 
model, supple chain and smart system to improve store productivity. Demand 
generation from online and experience products by offline, can download orders by 
both online and offline. Improve demand and supply chain management, customer 
experience and store profibility. 
 The thesis is base on more than 17 years PC industry experience with 14 positions 
include consumer, small business, large enterprise business units. Huge experience as 
one of key members to change direct model to retail system, from front line sales to in 
charge of store acuqistion for entire China retail business, very familiar with all 
business model include call center, online business and channel. Kept learning from 
classroom and practices, travelled around China market and communicated with front 
line empolyees. Hope to share more learning and experience.   
 With the combination of the theory and practice, base on 4Ps, 4Cs and SWOT 
analysis, take Lenovo as example, analysed all business model from launch, 
development and innovation, then provide the soluation according to current market 
sisutation and fulfill cuostmer needs. 
 PC companies can take the business model into consideration to upgrade their 
channel model, also reference for management team of other industriesas IT industry 
is role model for trandiational industries.  
Key words:4P Theory; Business Models; Channel Model； 
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第一章 导论 
第一节 研究背景 
一、中国制造业的发展 
中国制造业的发展带动 PC 行业的成长。中国大陆劳动力成本低，人口红利
带来的制造业的优势，也吸引了 PC 各品牌厂商到中国大陆来设厂。台湾 PC 代工
企业也纷纷到大陆设厂。各品牌也更关注中国巨大的市场和增长速度，纷纷进入
大陆的市场。 
进入 IT 行业，成为中国很多年轻人职业发展的选择，一方面国际 IT 大公司
的待遇相对国内企业有很大优势，另一方面，学习国外先进的管理理念和运作模
式。对国内的企业造成巨大的压力，也成为国内企业的学习榜样，同时培养了一
批中国职业经理人。 
二、PC 产品的提升 
由于 PC 软件应用的便捷，PC 互联网时代的推动，从邮件，到视频，社交软
件等应用，使 PC 成为沟通的重要工具。 
另一方面，PC 由于产能的提升，市场竞争的激烈，价格的下降，PC 从原来
一台几万元到万元以内，这也使 PC 快速进入广大家庭用户领域成为可能，成为
中国家庭的必需品。 
三、市场变化对 PC 营销模式的影响 
PC 的市场容量呈每年增长的趋势。产品、市场和用户的发展变化，也引起品
牌厂商根据变化调整自身的渠道模式。联想学习戴尔的大客户模式，戴尔学习联
想的渠道模式。惠普从 2003 年开始进入发展消费业务体系，而 IBM 则出售 PC，
专注解决方案。 
在商用领域，随着中国经济的发展和企业管理信息化的进程，PC 的运用进入
到教育、医疗等各行各业。 
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四、我国 PC 市场的特点 
 我国 PC 市场和国外市场有很大不同。我国地域辽阔，一个省相当于欧洲一
个国家，品牌的覆盖难度大。渠道在产品销售过程中起重要作用，出现渠道为王
现象，相对国外市场复杂。我国市场对价格非常敏感，渠道利用信息不对称抬高
价格，消费者购买前习惯多方询价。价格在购买中往往起决定性因素。 
第二节 研究的意义 
总结和分享营销模式和管理经验。PC 作为曾经的高科技行业，过去几十年
的发展，带动了中国经济的发展，同时，科技提供生产力，科技改变生活，帮助
各行业提升生产效率，加快技术的发展，也更帮助人们改变生活。各国高科技行
业看到中国广大的市场，进入中国，带来先进的生产技术和管理水平，从外派国
外的管理人员，到招聘和培养了一代本土职业经理人，带动了行业的发展。无论
来自美国的 IBM、惠普、戴尔，还是日本的索尼等，这些 IT 公司的管理经验成
为国内很多企业的学习对象。而中国本土的企业联想也是中国企业中的骄傲，成
为中国企业的榜样。无论是中国市场的份额还是国际化的道路，都值得中国企业
参考。这些研究有利于其它行业借鉴。 
另一方面，对中国 PC 营销模式的研究，有利于行业的思考和发展。近几年
中国大陆 PC 市场容量每年下滑的趋势，传统的营销模式面临着巨大的挑战，店
面租金和人员成本的迅速上升，因为产品受到智能手机的替代，用户需求量下降。
而传统 IT 卖场的客流量，购买渠道受到互联网的冲击，持续下降。互联网形成
信息透明化，原来信息不对称带来的高毛利受到消费者比价的影响。店面盈利下
降，甚至亏损大面积关店。PC 产品的同质化严重，价格战激烈，多品牌退出 PC
市场，造成品牌高度集中。 
PC 营销模式需要与时俱进，更好地挖掘客户需求，并提升客户体验，形成
多渠道营销模式，并且有效避免渠道冲突，建立符合移动互联网形势下的营销模
式。 
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第三节 论文的研究方法及结构 
一、研究的方法 
本文采用理论联系实际相结合。 
长期坚持理论学习，以营销管理理论为基础，从国外的营销经典理论到企业
的文化教材。结合行业权威市场调查的数据。并且保持对新事物和新理论的好奇
心，常年参与互联网大学的学习。 
1.理论研究法。运用 EMBA 学习的课程，互联网大学学习的课程，阅读相关
营销及管理书籍和企业发展史。结合行业数据分析报告和互联网文章。 
2.实际结合法。通过行业内十七年的销售及管理经验，对国内各大 PC 品牌
的了解分析，并提供解决方案。 
3.理论与实际相结合，将理论运用到实际中，并在实践基础上提炼出更符合
中国 PC 市场的实用理论。 
二、结构安排 
本文分为六章，主要内容及文章结构安排如下： 
第一章，导论，说明了论文研究的背景、目的和意义、论文的研究方法及结
构安排。 
第二章，相关理论，列出论文相关的理论，以便后续基于这些理论作出相应
的分析和解决方案。 
第三章，运用 4P 理论分析了我国 PC 行业营销现状，针对产品的创新停滞不
前，价格混乱，渠道多元化和相互冲突，促销方式等实际出现的问题。 
第四章，针对介绍联想公司、戴尔公司等 PC 品牌厂商，并分析他们的营销
模式。 
第五章，运用 4P 理论提出营销策略，产品的应用领域和技术的提升，价格
的管控，促销方式的升级，以及全渠道策略。 
第六章，总结，对全文进行总结。 
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第二章 基础理论 
第一节 基础理论 
一、整合营销 
（一）4P 营销理论 
营销大师菲利普·科特勒的市场营销理论是传统营销理论的经典，4P 组合又
是其中的核心内容，对市场营销理论和实践产生了深刻的影响。4P 理论以产品
（Product）、价格（Price）、渠道(Place)和促销(Promotion)为中心形成营销框
架，并以此作为企业一切活动的中心和出发点。企业基于 4P 策略组合来构建营
销模式。  
 
营销组合 
产品 价格 促销 地点 
产品种类 目录价格 销售促进 渠道 
质量 折扣 广告 覆盖区域
设计 折让 人员推销 商品分类
性能 付款期限 公共关系 位置 
品牌名称 信贷条件 直接营销 存货 
包装 运输 
规格 
服务 
保证 
退货 
图 1： 4P 营销组合 
来源：《营销管理》[美]菲利普·科特勒，凯文·莱恩·凯勒，格致出版社，上海人民出版社，2016 年 8
月，P24 
 
1．产品，指能提供给市场从引起人们注意、供人取得使用或消费，并能满
足消费者某种欲望或需求的任何东西，包括核心产品、形式产品和延伸产品三个
部分（即产品质量、特色、式样、规格、材料、品牌、包装、服务、保证等）。 
2．价格，指在考虑影响产品定价的各种因素包括内部因素（比如产品成本）
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